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1990年代 後半以降 の中 国において,上 海大衆汽車有 限公司(以 下,上 海大 衆
と略),一 汽大衆 汽車有限公司(以 下,.一一汽大衆 と略)を 代表 とす る大 手 自動
車 メー カーは,自 社 系列 の流通販売網 を整備 し,デ ィー ラー システムを徐 々に
構 築 しつつある㌔ そのなかで,広 州本 田汽車有限公司(以.卜,.広州本 田 と略)
は,99年3月 の アコー ド発売 を契機 に,六 出技研 ⊥業株式会社(以 卜..本田技
研 と略)が 本国で展 開 して きた専売制 とテ リトリー制を軸 とす るデ ィーラー シ
ス テム'1を最初か ら中国 に導入 し.た。その背景 にあったのは,政 府 の指令性計
画31による生 産,販 売 の比率 が著 しく減少 した とい う現 実 で ある。新 規 メー
カーは生産権 とともに販売権 も必 ず手 に入 れるが,こ れ まで販 売 を中国側 の合
弁先 に任せ き りで,生 産権 しか持 っていなかった先行合弁 メーカー も販売権 を
取 り戻 そう とす る動 きが あった。 上海大衆 と一汽大衆 ぱ中国側合弁先 の親会社
にあった販売権 を取 り戻 し,.自ら販売 に臨 んで いる。新規 メーカーの上海通用
汽車有 限公 司(以 下,上 海通用 と略)と 広 州本 田は,最 初か ら販売 を中国側 に
1)中 国の 自動 車 漁 通 販 売 ン.ステ ム に 関 す る先 行研 究 と して は,iil;1島[1998」,丸川[1999],孫飛
殉.[20001,米谷[2001],霊明芳[1999],2i」芳[2000]な と孕。
2)デ ィー ラ ー シ ス テム とは.自 動 車 メ ー カー が組 織 した 自動 車.販売 を専 門 とす る デ ィー ラー と呼
ば れ る流 通業 者 を主 体 とす る シス テ ム 化 され た流 通 経 路 の こ と を指 す 。.メー カー とデ ィー ラ ー は
フ ラ ン.チャイ ズ 契約 を結 び,メ ー カー が デ ィー ラ ー に一 定 の販 売 地 域,販 売 取扱 い 車 種 に つ い て
販売 権 を与 え.扱 い車 種 の 販売 努 力 とユ ー ザ ー へ の ア フ ターサ ー ビ ス代 行 を義 務 づ け て い る,
3>指 令性 計画 に つ い て は劉 芳 口999]を参 照 。
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任せ ないで.生 産権 と販売権σ)両方 を有 している。だが,す べ ての メーカーが
販売権 を有 している にもかか わ らず,完 全 な形で 「四位一体」(後述)の 専売
店網 を構築 したの は広州本田1社 のみであった。 そこで本稿 の課題 は,広 州本
田は遅れ て中国乗用車市場 に参入 したに もかかわらず.な ぜ,先 行する他 メー
カーが辿 って きた流通チ ャネル構築 の 中国 的段 階 を経験 す るこ とな く,直 接
デ ィー ラー システムを導入 で きるのか,を 分析す ることである。 以 トでは,第
一 に広州本田の流通チ ャネルの形成過程 に関す る事実 を整理 し
,次 いで広州本
田にデ ィーラー システムの構築 を可能 にさせた諸条件 を明 らかにする㌔
皿 本田技研の中国事業展開と広州本田のスター ト
本 田技研 は1997年11月に中国政府の進出要 望に応 える形で,乗 用車生産 に参
入す るこ ととなった。 日本 メー カー として初 めての乗用車の現地生産で はあっ
たが,84年に設立 された上海大 衆 と比べ る と10年以上の遅れがあ った。 とはい
え,本 田技研 はすで に中国における二輪車 の現地生産の実績か ら,現 地生産の
ノウハ ウをある程度蓄積 し,そ れが乗用車 の現地生産 にも貢.敵してい ることか.
特徴的であ る。 ここでは,本 田技研 の二輪事業 における中国進 出形 態 を明 らか
にし,さ らにその ことが,本 田技研 の 目標で あった乗 用車 合弁生 産に どの よう
な影響 を与えたかについて分析 してい く。
1本 田技研の中国事業展開
本田技研 の中国進 出は,第1表 に示 した ように,二 輪車生産 か ら事業展 開 し
始めた。1981年12月に北方工業 集団公司傘下 の嘉 陵機器廠 と技術供与の提携 を
結 び,二 輪車生産 を開始 した。 これ に続 き,1984年に一ヒ海易初産托車有 限公司,
88年には広州摩托車公司 とも二 輪車生.産で提携 し,二 輪車 の生産 を本格化 して
いった。90年代 に入 ってか らは,1992年に洛 陽北方易初摩托車有限公司 に技 術
4)本 稿は,筆 者 が2000年S月31目に行 った広州 本田汽車有限公司に対 するイ ンタビュー調査に基
いている.:、調査に際 しては札幌大学経営学部 中山健一郎助教授 の協力を得 た,
中国 におけるデ ィーラーシステムの出現
第1表_本 ト11†支研 の 中 国事 業展 開
(235)41
企 業 名` 所在地 契約調印 契約形態 事業内容 備 考
嘉陵機器廠 四川重慶 1981年12月技術提携 二輪車生産 93年に合弁会社設立
.ヒ海易初摩耗車有限公司 上 海 1984年 技術提携 二輪車生産













四川重慶 199X-4月 合 弁 二輪車生産 嘉慶機器廠 との提携を発
展 させ,設 立
天津本田摩托有限公司 天 津 1993年 合 弁 二輪車生産
広州‡:城汽車廠 広東広州 1993年7月 sun生産 四輪車生産 政府から認可下りず,解消
東風本田汽車零部件
有限公司 広東悪用 1994年13月合 弁 部品生産
広州本III汽車有限公司 広東広州 98年7月1日 合 弁 四輪車生産
東風本田発動機有限公司 広東広州 %年7月10 合 弁 エンシン生塵
出 所1岩 原[19951,ア.イア ー ル シー1.1999]によ り作 成 ワ
注;摩 托 車 は オー トバ.イ.客 部 件 は.部品、 発 動 機 はエ ン ジ ンの こ とで あ る 。
供与 したほか,広 州摩耗車.公司 との提携 を発 展 させ,合 弁会社 の五羊一 本田摩
托(広 州)有 限公 司 を設立 した。翌93年4月 には嘉 陵機器廠 との合弁で嘉陵一
本田摩托車有 限公 司を,ま た天津迅達摩 耗車 有限公司.との合弁で天津本田摩托
車有 限公 司を設立 するな ど,合 弁会社 を相次 いで設立 し,二 輪車事業 を軌道 に
乗せ て きた。
こ うして二輪車 を中心 に中国事業 を展 開 した本 田技研 は,四 輪車 については
他 の 日系乗用車.メー カ ーに大 きく遅れ を取 ってお り,「本田 は中国の 四輪 車市
場 には無 関心」 とさえ ささやかれだ,。よ うや く動 き始め たのは1993年であっ
た。93年7月 に広東省 の小型 トラ ック.メー カ ーで ある広州羊城汽車廠 とシビ ッ
5}岩原[1995188ページ。
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クのSKD輸 出お よび生産 契約 を結 んで,中 国乗用車市場へ の参 入 を試 みたが,
契約相 手 メー カーの技術 レベ ルが低 か った ことや,生 産形態 がSKD生 産6}と
なっていたこともあ り,政 府 か ら認可が お りず.結 局契約 は解消 となつ孟・。翌
94年に中央政府 は自動車工 業産 業政 策 を公表 し,こ れ まで無秩序 に許可 して き
た外資技術導入体制か ら外 資選 別へ と方 向転換 を図った。外国 メー カー にとっ
ては部 品生 産か ら始め,完 成車 綿立 へ と進 んでい くとい う基本路線が示 された。
本 田技研 はその政策 に沿 って,ま ず 部品 とエ ンジン製造.そ の後に完成車生産
とい う戦略 を執 り,94年12月に東風 汽車 公司 との折半 出資で広東省 に自動軍用
エ ンジ ン部 品の生産会社であ る東風 本田汽車零部件有 限公 司を設立 した.し か
し,中 国では乗用車市場 は拡大 し続 けていたが,自 動車工業政策で発表 され た
計画の ように,2000年までに全 自動車販売台WOO万 台 を達成,う ち乗 用車 を
140万一150万台販売す る とい う1.1標は実現 で きていなか った71。このため中国
側は新規に乗 用車生産 プロジェク トを認め ることには慎重 な姿勢 を見せ てい る.
ところが1997年末,本 田技研 が広州汽車集団,東 風 汽車公司 と共 に合弁で乗
用車の現地生産プロジェク トに着手す ることが政府に よって認 め られた。 中国
の 自動車市場が伸 び悩 む中で,本 田技研 の乗用車生 産が認め られた理 由は,広
州 プジ ョーが撤退する ことになった結果,ヰ1国政府が代 わ りのメーカー を探 す
方針 を固めたか らである。このプロジェク トを巡 っては,中 国市場 を目指す 各
国の メーカーが名乗 りをあげ,最 終 的に残 ったオペ ル,現 代 自動車 と本 田技 研
の3社 の 中か ら,広 州本田が認 め られ.た。
こう して,二 輪車 を中心 に中国事業 を展 開 してきた本田技研 は確 か に中国乗
用車'市場 につ いては無関心 とい う印象を人々に与 えたか も しれ ない。 しか し,
第1表 を再度見 ると,同 社の中国への進出形態 が90年代 になって大 き く変化 し





中国にお けるデ ィー ラー システムの出現
第2表 本 田技 研 の各 国 進 出 形 態
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タ イ 二輪販売一 二輪生産一 四輪販売一 四輪生産
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出 所=中 山[2000]よ り作 成 。
90年代に入って一転 して合弁生産形態 とな り,中 国での現地生 産が本格 的に開
始 された。 これは本田技研 の中国進 出の意思が固 まった ことを表 している。 第
2表 に示 した ように,本 田技研 の他国での事業展開のパ ター ンを見れば,ほ と
ん どが技術 難易度 とリ.スクの低 い二輪産業か ら進出 し、 しだいに四輪事業へ と
移行 する基 本的姿勢 を示 している。 中国での事業展開 もこの基 本的パター ンに
準 じていたが,四 輪事業へ参入 しようと した時,中 国側が 自動 車工業政策 を発
表 したため,参 入が 見送 られたの であ る。 したが って,本 田技研 が中国進 出に
際 して遅 れ を取 った とい うよ り,む しろ本 田技研 自社独 特の グローバ ル化パ
ター ンによる対応 であ ると言 えよ うδ}。二輪 車の事業展開 は中国市 場 にお ける
8)ただし,四輪車の中国市場への参入は,中国側の政策変化が原因で遅れたのである。
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1ホンダ'」の知 名度 を浸透 させた と同時 に,本 田技研 も中国の市場環境,経 営
慣 行 な どを深 く知 る ことが で きた,こ れは後の四輪車 事業展 開 に基礎 を与 え
た。
2広 州本田のスター ト
広州本田 は本田技研 と広州汽車集団 公司が半 々の比率 で共同出資 して設 立 し
た会社 であ る。1997年11月に東京 で協定書 を結 び,98年5.月に契約書 を調印 し,
7月1日 正式 に設立 された。資本 金は1億3994万ドル(11.6億人民元)で,合
弁期間 は30年であった。 契約 によ り広州本 田は広州 プジ ョーの建物 お タび設備
を購入 し,広 州 プジ ョーの全従業 員を引 き受 けなければ ならなか った%
本 出技研が選定 される こととな った背景 には,契 約条件面 は当然 の ことなが
ら,広 東省 にお ける東風 汽車 との 自動車部 品生産,お よび広州市 にお ける二輪
車 合弁企業 の実績 に対す る評価 が高かった こと,さ らには中国側の.できれ ば日
本 メーカーを選定 したい との考えが底 流にあって,は じめて実現 した もの と推
測 されるL@.すなわち,こ れまでの二輪事業 の展開 と部 品会社 の設立 は四輪事
業 のためにプラス方 向に働い た。.一.・方,本 山技研 に とっても,プ ジ ョーを引継
ぎ広州 本田を設立す ることは,比 較的小規模 の投資 で念願の乗用車生 産が実現
で きる ことから,望 ま しい事業計.画で.あった。最初 のモ デルのアコー ドが完成
車 輪人車市場 で高い評価が なされ てい たことも,本 田技研 には好材料 であった。
このプロ ジェ ク トでは当初,東 風汽車公 司は木円技研 と完 成車 を生 産す ると
い う従来か らの 目標 があb,広 州汽車集団,東 風汽 車公司 と本田技研 の3社 合
弁で四輪車 を生 産す ると していた。 しかしなが ら.調 整 が難 航 したため,3社








エ ンジン生産 と分れた形での合 弁会社設 立 となった。本田技研 では,生 産が軌
道 に乗 った段 階で両社 を統合 し,生 産効 率の向上 を図ってい くと してい る1"。
これによって,広 州本田の設立 と同時に,1998年7月ユ日に六出技研 と東風 汽
車公司が折半出資 して東風 本田発動機有 限.公司 を設立 した。資本金は6万6000
米 ドルであ った。
広州六出は東風本田 と同 じ.敷地内 にあ り,敷 地総面積は40万平米で,う ち広
州本 田が32万平 米 を占めて お り,20⑪0年7月311」現在,広 州 本田 の従 業員 は
1931名で.東 風本 田の従業員 は305名で あった。 □.本.人ス タッフは両社 併せ て
26名で,そ の うち広州 本田は19名,東風本田 は7名 であった.同 じ敷地 内には
また,広 州本 甲が70%,東 風本 田が30%を出資 して設立 した広 州達康経 済発展
有限公司 があ り,両 社へのサー ビス,福 利厚 生な どを担当 している。具体的 に
は通勤 バスの 運行,作 業服の洗濯,⊥ 場構 内の清掃,保 安 や,医 務室,幼 稚園,
社員 食堂の運営 な どを行 ってい る。 この会社 の資本 金は1509万人民元 で,261
名の 従業員 を抱 えてい る。広州達康 経済発展 有限公司 を設立す ることによ り,
一方 では,広 州本 田と東風 本田は直接生 産 と関係 のない部分 をアウ トソーシン
グ させ ることによって資金 と人.員を集中的に生産 と販売 に役人 し,生 産性の向
上 を図る ことがで き,他 方で,中 国の経営慣行 を尊重 し,従 業.員の働 く意欲 を
向..ヒさせた。 これ は現 地での長 年の経験 に基づい な結果で ある と言え よう。
広州本[Hは米国仕様 の98年式 アコー ドを生産 し,生 産能力は年間3万 台であ
る。99年3月26日にラ インオ7し,同 年 の生産台数は1万8台 であった。2000
年は2万5000台の生産 計画 でス ター トしたが,販 売が好調 のため,3万2000台
に生 産計 画を修正 した.200工年 の計画 は4万 台である。2000年8月現在 ,販 売
店か らのバ ックオーダー台数 は2万5000台に達 してい る。 重複 オー ダーあるい
はア コー ドを待 ち切れ ない で他 メー カーの車 を購 入す る顧 客を計算 に入 れる と,
この数字 はお そら く半減す ると思われるが,そ れで も1万2500台のバ ックオー




































































この ように,広 州本 田の立 ち上 げは非常 にスムー.ズに行われ,成 立か ら今 日
に至 る まで,当 初の[論 見よ り順調 に動 いている1%生 産 開始 か ら3年 後に年
間3万 台達成す るとい う目標が,1年 前倒 しの2000年に実現 したのである、,第
1図 は ア コー ドの 中国 国 内乗 用 車市 場 で の シェア を表 して いる が,99年 は
1.7596,2000年上半期は4.43%に上 が り,そ の成長ぶ りを示 してい る。
1皿.広州本田流通チャネルの構築
ところで,広 州本 田が 発足 当初か ら流通チ ャネルにデ ィーラー システム を導
入 した ことは,市 場 にお けるアコー ドの高い人気 と並 んで,同 社が これ まで好
調 な業 績 を挙げ るこ とが できた最 も重要な理由である。 以下では,広 州本 田が




1979年か ら中国政府は改革開放 政策 を実施 し,自 動車産業の発展 も新たな局
面 を迎 えた。それ まで,長 期 にわたって中型 トラ ックを主 に生産 して きたため,
乗用車の生産 はほ とん ど空白状態 であった。 そのため中国政府は様々な手段 に
よって外国か らの資金 と技術 を導 入 し,奉 用車生産の重点的発展 を図った。 ト
ラ ック生 産 に見 られた ような企 業乱立 を防 ぐため,政 府 は乗用車 メー カーを
「三大 ・『小 ・二微」の8社 にほぼ限定 し,新 規合弁生産 につい.ては今後 条件
付 きで認 める こ ととしてい る。「三大」 とは,第.・汽 車集 団,東 風汽車集 団,
.ヒ海大 衆汽車有限公司 を指 し,「三小」 は天津微型汽 車廠,北 京 ジー プ汽車有
限 公司,広 州 プジ ョー汽車有限 公司 を,「二微」 は長安機 器廠 ,貴 州航 空公司
を指 している。第3表 は,こ れ ら8社 の会社形態,合 弁先,生 産車種 な どを示
している。
自動車 メー カーの 自主販売 は84年か ら許可 されたが,当 時は まだ指令性計画
の比率が高 く,し か もメーカーは自社流通チ ャネル を持 っていなかったため,
既 存 の流通企 業 を利 用せ ざる を得 なか った。このた め,当 時 設立 され た合弁
メー カーは生 産技術 を中国に導入 した ものの,流 通政策には関与す るこ とはで
きなかったのである。 た とえば,上 海大衆汽車は中国国内での販売権 さえ持 た
ず,そ の販売はすべて中国側の合弁相手であ る上海汽車工業総公司 に任せ た13〕。
しか しなが ら,指 令性計画比率の減少 につれ,メ ーカーは しだ.いに自社 系統の
流通チ ャネルを築 き始め,95年になると各 メーカーは白杜主導 の流通経路の構
築を盛 んに行 うよ うになった。 しか し,資 金 もセール.スパ ー ソン もノウハ ウも
十分 になかったメーカーが,短 時間の うちに独力 で全 国を網羅す る販売網 を建
設 する ことは不可能 であっ た。そ こで メーカーは/00%出資の 自社販売子会 社
の設立 に加 えて、実力のある従来の流通企業 と組 んで,流 通合 弁企業 を作る方
法 を選択 した。 こう して,広 州本田が参 入 した98年には,全 国 自動車生 産台 数
13.2000年に上海大衆汽車 有限公司は販売権 を取 り戻 して,上 海汽車工 業 〔集団1.=:公司,上 海大
衆,ド イツvwの3社 が共同出資 をして,上 海上汽大衆汽車錆箇有限公司 を設立 した.
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第3表 中国主要乗用車メーカー概況














































口 ・富士重工 技術提携 199Z年10月ヒバ リ 10,000 544
出所:岩原[1995],中華人民共和国機械⊥菜部[1994]により作成.
の3%弱 のみが中央 政府 の指令性 計画 によって生産,分 配 された以外n},ほと
ん どの車 はメーカー自身 によって販 売 される ようにな り,メ ー カー によって違
いがある ものの,メ ーカー主導 による販売網 がはば形成 された ので ある。
しか し,こ の ように形成 された販売網 には,流 通経路の 多段階性,卸 売 と小
売の未分離,併 売制 などの特徴が存在 してい る臥,す なわ ち,専 売制お よびテ
リ トリー制に よ.る自動車 の流通販売体制 は中国 にお陸て まだ未 成熟 で,各 メー
カー は試行錯誤 を繰 り返 しなが ら,自 社 に適合する流 通販売 システム を模索 し
てい る.最中である。
14)1999年8月4日 に行 っ た 国家 国 内貿 易 局 生 産 資 料 流 通 司 機 電 金 属処 処長 に対 す る イ ン タ ビュ ー
に よ る、=.
15)詳 しくは 劉 芳(1999ユを参 照.、
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2広 州本田汽車特約鋪筥服務店の形成
広州本 田は最初 から販売権 を有 していたため,設 立後直 ちに生産準備 に入る
とともに,販 売店 の組織化 にも着手 した。
広州本 田の 中国側出資者であ る広 州汽車工業公 司は広州 プジ ョーの流通経路
の使用 を勧め たが,広 州本 田はそれ を拒否 した。 その背景 にあ ったの は広州本
田の経営理念 であ る。す なわち,広 州本 田では,ア コー ドはどの ような顧客 を
対象 として販売す るか についてかな り議論 したが,結 局,政 府関係や タクシー
な どは他 メーカーに任せ,同 社 は個 人ユ ーザ ーに ターゲ ッ トを絞 ることと し,
そこか ら現在 の販売体制が導 き出されたのである。 その具体的内容は.緯 織的
メンテナ ンス ので きない個人客 に対応す るため,新 車販 売.,部品供給,ア フ
ターサー ビス,情 報 フ ィー ドバ ックとい った 「四位一』.体」 の専売店網 を設立 し,
広州 本田が直接.各専売店 に納品 して,専 売店が直接最終ユ ーザ ーに販売する と
い うもの であ った。広州本 田の販売経路 は第2図 に示 され てい る。
しか し,中 国.全土 を網羅する販 売網 の建設 は容易 な ことで はなか った。広州
本 田は本 田技研 の特約サー ビス店 を中心 に全 国で専売店の募集 を行 った。 この
特約 サー ビス店 は,92年に本田技研 が四輪完成車 を中国に輸出開始 した翌年秋
か ら建設 し始 めた修理 を主 とす る店 であ り,主 に現地の修理工場 と契約 して,
本 田の部 品 を供給 し,本 田車 の修 理 を委託 す る形 に なっている。 これ ら特 約
サ ー ビス店は,い ずれ本田技研 が現 地生産す ると きの販売網の中核になるであ
ろうと期待 して整備 されて きたのである,,ここか らも本田技研が最終的に中国
で四輪車生産 を実現 し.ようと意識Lな が ら中国事業 を推進 して きた ことが分か
る。2000年8月現在,各 機 能をすべ て備 えて開業 した 「四位一体」の販売店は
全国 で42社あ り,年 末 までに80社まで増や す ように計画 してい る。.第4表は
2000年5月までの広州本 田販売店 の一覧表であ る。42社の販売店の うち,半 分
は特約 サー ビス店か ら転 身 した もので,残 りの7割 は もとも と自動 車販売 を
行 ってい た会社.中 には本 田技研の輸入車 を販売 した会社 も含んでいる。販売










最 終 ユ ザ
出所=インタビコ.一調査により作成。
る。 こう してで き上が った販売網 は,基 本的 には広州プジ ョーの販売網 とは関
わ りが なか ったが,以 前 は広州 プジ ョーの販売網で広州本田の審査 に合格 した
店 も4社 あ り,そ の内の1社 が 国有企業であ った。販売店の店名は広州 本田汽
車Oo(各 店の名前)特 約錆魯服務店で統一 され,は ば同 じ形式 で店舗 を作 っ
てい る。正面側は シ ョールームであ り,裏 側 には修理工場 が設置 されている。
修理工場 をもたない店舗,あ るいは修理⊥場が別の離 れた場所 にある店舗 は認
め られて いない。そ し.て重要 なのは,こ の よ うな ショ・.ル..ムと修理工場が.
体 となっ た 「四位 一体」 の販売体制 をとっている メーカーは,中 国国内では今
の ところ広州本田1社 のみ だ ということであ るL岳)。
3広 州本田による特約錆筈服務店の審査と管理
広州本 田は最終 的 に200社の専売 店 を設置す る計画 を持 っている。 どこに設
置す るか は,い くつかの指標 を使 って省別 に店舗数を設定 し,さ らに省ご とに
地域 を細分化 して具体 的に どの市 ・県 に設置するかを決める。広州本 田の専売





中国におけるデ ィーラー シ.ステムの 出現




































































































































































































































































出所=法 州本 田汽 車有限 公司へ のインタビュー調査に よる。
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書類審査 をす る。書類 審査 に合 格 した店 に広州本 田が人を派遣 し,チ.エックリ
ス トに基いて現場調査 を行 い,各 条件 をチェ ックする。社 内で販売 店の評価 会
を設 けてお り,チ ェックした販売店 を評価す る。評価 会の審査 に通 った販売 店
と仮 契約 書 を締 結 し,販 売店側 が店舗 と修理 工場 の建設 を始め る。工 事が終
わ った後,広 州本 田側 が広 州六 出の標準 に符合す るか どうかを再度 チェ ックす
る。合格 した販売 店と正式 な契約書 を締 結 し.て,広州 本田の専 売店 として初 め
て認め られる。
広 州本 田は販売 店の 人員素質 に非常に こだわってお り,広 州本 田錆讐部の 本
田技研側 の総 経理 が,販 売店の店長 にな る人 を直 接イ ンタ ビュー して,そ の 人
が広 州本 田の理念 を理解 してい るか どうか,ま た成長 して い く意欲 と能力が あ
るか どうかを判断 し,不 適格 と判断 された人物には広州本 田の販売権 を決 して
渡す ことはない。 さらに店長に対 しては高い学歴 を要求 し,具体 的には大 卒以上
とい う規 定があって,す で に開業 した販売店の中にMBAを 取得済み の者 もいる。
広 州本 田が最 もカを入れてい るのは販 売管理で ある。全 国を華南,華 北,華
東,中 西部 に分 け,各 地域 に2～3人 の巡回員 を置き定期 的 に販売店 を巡回 さ
せ,販 売状況 をチJ.ックす る。 また会社 にはアフ ターサー ビス課があ り.そ こ
に も巡回員が存在 し販売店のア フターサ ー ビス面 をチ ェックす る。各販売店 に
は統一価格で 販売す ること,直 接最終ユ ーザ ーに販売する ことなどを要求 して
いる。現在の ように供給が 需要 に追 い付 かない情況 に乗 じる形 で,定 価 より割
高なプレ ミア価格で販 売す るこ とを堅 く禁止す る方針で指導 してい る。規 定違
反 した販売店 を見つけ ると,最 初 に警告 し,警 告 を聞かない場 合は供給 台数 を
減ら して,さ らには販 売権 を取.消す とい う順序で措置が講 じられる。現在,プ
レ.ミア価格で販売 している販売 店は皆無 とは言 えないが,実 際 にプ レミア価格
で購入 した顧客の大半 は広 州本 田の正規販売店で ない店舗 か ら購 入 した場合 が
ほとんどであ る。 ブローカー的販売業者が広州本 田の販売 店か ら定価 で購 入 し,
それ を一般顧客 に転売 した と推 測されるためである1η。 また.最終ユ ーザ ーの8
17)転売は広州本田を悩ませる問題で,適切な解決プ」.法はないとのこと。筆者の考えでは,転売ノ
'.圃におけるデイーラーシスブ・・の出現(2 47)53
割弱は個人ユ』ザーであるが 一 献 企業家 などの ように驚 に使 うために購入
した場合が 多 く,単 純 に高級 乗用 車が買える個 人客 が増 えた と理解 しては
いけ
ない。
各販売店 が店舗 を建設 するため 自己醗 鍛 資 しているため,広 淋 田は補
助 金 として販売 店に3年 単位の販売 台数に応 じて一定 の りべ 一 トを支払 ってい
る。た とえば,500台規模 の販 売店 な ら3年 以 内 に トー タルで ユ500nSiにり
べ 一 トを支給 し,300台規模 の販 売店であれば3年 以内で合計900合分 に支給 す
る。台当 た りの額 は3段 階の グレー ドがある。.販売店 の規模 と投資 額 によって
総合 的 に評 価 し.シ ョールー ム,休 憩 室,弁 公室(オ フ ィ.ス),車庫.修 理 工
場の面積 修理工具 の雛 など50 -Nflの指標 に基いて判 断す る.土 地 の高 、、
大都市 にある販売店への支給額 は地方の販売 店へ のそれ より大 きい
。
4広 州本田によるディーラーシステム導入の意義
広 州本 田は専売店縮 築 によるマ ーケ テ・ングの展 開懸 命 に行 ってい る。
では第一 に,な ぜ広州本田 は広 州プ ジョーの販売経路 を継承 しなかったのか、,
また第二 に・ なぜ広 州本 田はこの醐}・ おいてデ 霜 ラー システムを中国に導
入 し,系 列 デ ィー ラー を有 しよ うと していたのか。
第一一の問題について肱 のように手旨摘する・とが可能である.すなわち紘
州本田 と広州 プジ ョ・では製 品構成が違い,ア コー ドは中国では高級車 セグメ
ン トに.属するのに対.し刃 プジ　一}よピ汐 アが 汰 来車などを中心 として
お り・顧客層が異 なる点であ る・ また,広 州プ ジョー.一は既述 した理由 によ り販
売権 をもた なか ったため.販 売 をすべ て中国側 に任せ てい た。 も し広州本田が
広州プ ジョーの販売経 路 をその まま継承 したならば,そ の販売 経路 に対 するコ
ン トロール権 をすべ て手 に入れ られ ない恐れがあ った.そ うす れば,せ っか く
獲得 した販売権 を無駄`・して しまい,販 売戦略上,他 社 よ り優位 に立つ ことが
'`行為はデ〃一ラ皿の利益追勅 独自行動で趙 ,どのよう啣 え.ゴ.。ネ岬 標の貢献に寄与.さ
せるかは,広州本田にとって一つの研究課題である。
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で きな くなるので ある。
第二の問題については,広 州本 田は中国の市場 環境 に適応す る戦略 を とった
と指摘す ることがで きる。 さらに将 来,WTO加 盟で外国車が 大量 に中国に輸
入 される折 りには,本 田技研 は 日本あるいは第三 国で製造 した 自社 製品 を広州
本田の販売 ルー トに も乗せ るとい う考 えが底流にあったと言 うこと もで きる。
すで に述べた ように,広 州本 田は乗用車市場 に参入 した98年か ら,メ ーカー玉
章 の 販売 網 をほ ぼ形 成す る こ とが で きたが,他 社 の大 部 分 は.メ ー カ一一
デ ィー ラーー ユーザー とい うような単.純な流 れ には な く,メ ー カーか らユ ー
ザー まで の間に,「二級店」,「三級店」 と呼 ばれ る段 階 を抱 えた過 度的形態 に
留 まって いた。 こうした多段階性 を解消す るため,上 海大 衆を代表 としたメー
カーは,既 存 の販 売網 を基礎 とし,専 売 店制 度 を導入 しようとしてい るL:。す
なわち,中 国において は,大 手 メー カーが こぞってデ ィーラーシステ ムを流通
販売 シス テム に取 り.入れ ようとい う動 きを見せ始 めて きている。広州本 田は後
発 の優位性で中国 自動 車流 通販 売 システムの変化のプ ロセスを省略 し,一 足飛
びにデ ィーラーシステム時代へ の転 換 を導いたのであ る。
広州本田に とって中国全土 を網羅す る販売網 を構築す るのは容易 なこ とで は
なか ったが,全 くゼロか らの出発 で もなか った。本田の輸 人車修理 を担 当 して
きた全国 にわ たる特約サー ビズ店 は広州本 田の大 切な経営 資源 とな り,ま た他
の.メー カーの二級店,三 級店 に位置 し併売を行 う販売店 はすべ て広州木 田専売
店の予備 軍 とな ・沈 初 口えて,ア コー ド発売後の人気 か ら,供 給が額 に趣'
付 かない状態 にあ り,ア コー ドの販売 は高収益 を獲 得で きる との評判 か ら,初
期投資額が非常 に大 きい にもかかわ らず 、専売店への登用 を期待する会社ある
い は値 入が 無数 に存在 してい た。 これ らが,広 州本 田の募集が特約サ ービス店
を中心 に順調に行われている理 由 となって い観 ア コー ドは上級車 として.中
国の消 費者 を魅了 したが,し か し,ア コー ドの圧倒的な魅力 はや はり広州本田
のマーケテ ィング施策 にあった,,すなわち,広 州本 田が とってい る「四位一体]
18}詳しく:よ劉芳[200明を参照。
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の専売店型体制は,高 級 感の溢 れるシ ョールー ムと店舗が消費者の 口を一新 さ
せ,充 実 した接客 とア フターサービ.スが顧客満足 を高めたの.である。
広州本 田によるデ ィー ラー システムの導 入によって,中 国 自動車 メー カーに
まだ充分 に認識 されて いなかった 自動 車販売方式が 身近 な存在 とな った。広州
本田の流通販売 システ.ムは他 メーカーにデ ィーラーシステムの良い手本 を示 し
たのである。
W広 州本田の流通チャネルに見られる特質
最後 に,広 州本田の第一号店 を取 り上 げて,広 州本田の流通チ ャネルの実態
を より具体 的に考察 し,さ らにそ こに見 られる特質 を分析 しよう。
且 広州本田汽車広州汽車集団特約錆嘗服務店の事例
広州本田販売 店の規模 は,年 間販売台数 によ り500Pモデル店,300台モデ ル
店,200台モデル店の3種 類 に分 け られ,販 売店が立地す る地域 の情 況 に よっ
て,販 売店 の規摸 が決 まる。事例 に挙 げる広州 汽車 集団特約 錆讐服務 店は500
台 モデ ル店であ る。.
1)概 況
広州 汽車 集団特約錆告服務 店は広州 本出が推 し進 めて いる 「四位 一体」 の販
売 理念 に基づい て,2000万元の投 資に よって設立 した販売店 であ る。1999年3
月26日の広 州本 田の ライ ンオフと同 じ.日に開業 し.,広州本 田の第・一号店 とな一}
た。出資会社 は広州 本田の中国側 の出資者 で もある広州汽車 集団有限公司 であ
るため,販 売店の形態は国有独資企業 となる璽、.母体公司か ら派遣 されたのは
副総経理(総 経 理のポス トは空白で,副 総経理 は総 経理 の権 限を行使 する)だ
けで,従 業.員は一般 公募 した。販 売店 には重事会(取 締 役会)を 設けているが.
重事会 は経営 に関.与せず,財 務な どをチェ ックす るだけで,総 経 理は経営 上の
19)広州汽車集団有限公司は アコー ドを専 売す るこの販売.店以外 に,も う一つの自動 車販売会社.
広州汽車工業貿易公司があ り,あ らゆる メ・..カーの車両 を販売する。
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責任 をすべて負 っている。すなわち,こ の販売店 は国有企業であるが,所 有権
と経営権は分離 されている。母体.公司 は毎年達成 しなければな らない利益 を規
定 している。
販売店 の資本 金は1800万元で,88名の従業員がお 賦 その内セールスマ ンは
7名,ア フ ターサ ービ.ス部は40名,検 査 部22名,残 りは財務部,総 務部 などの
人員で ある。従業.員の学歴は比較的に高 く,大 卒 は20%を占めて いる。副総経
理 はMBAの 資格 を取 ってお り,セ ールスマ ンの7名 はすべて大卒である。 こ
の ことか らは広州本田が販 売店 人員 の資質 を非常 に重 視 している ことがわかる.
シ ョールーム と修理工場 はすべ て新築で,シ ョー ルームのす ぐ裏側 には修理 工
場がある。店舗 の面積 は ユ万5000平米あ り,新 車 倉庫 は500台ス トックで きる。
修理 ⊥場 は30セッ トの⊥具 を備 えてお り,販 売店 全体 としては完成車販売の み
ではな く,部 品供給,ア フターサー ビス,情 報 フィー ドバ ック も一・体 に して行
うのである。
2)事 業の遂行
販売店のセ ールスマ ンとメカニ ックマ ンは,仕 事に就 く前に広州 本田が行 う
トレ.一..ニングを一 週間受講.しなけれ ばな らない。試験 に合格 した人は広 州本 田
総経 理サ.イン入 りの証書が配 られ初めて仕事 に就 くこ とが で きる。 店長 も研修
を受 けなければな らない。 この特約店 は年 間新車500台を販売 する規模 で店舗
を建 設 したが,開 業以来好調で,99年には1400台を販売 した。2000年には99年.
と同 じく1400台の 販売 を計画 してい るが,達 成で.きるかどうか は広州本 田が配
分 して くれ る車両 の数量 にかか ってい る。2000年8月現在 まで,900台弱 を販
売 してい る。販売店の アコー ド購入 希望者 のバ ックオーダーは,一 時8900人に
も上 って いたが,8月 に再 度チェ ック した結果,な お も5000人ほどが残 ってい
る。毎.月顧客 リス トをチェ ック し,広 州 本[□に提 出している.販 売店は顧客 に
車両 を渡せる時期 が保 証で きないため,前 金 などは一切取 っていない。 待ち切
れない顧 客が他メーカー車 を購入 した.ケー ス もあ る。 また複数 の販 売店 で重 複
登録 した顧客 もあるため,常 に顧客 リス トをチェ ック し正 しい顧客情報 を把握
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しなければな らない。
広州汽車集 団特約店 は顧 客 に良いサー ビスを提 供す るため,サ ー ビスを販売
前,販 売 中,.販売後に分類 している。販 売前 と販売 中のサ ービスはセー ルスマ
ンによって提 供 され,ま ず登録 した顧客 と連絡 を取 り,店 長の名義でプ ロモ
シ ョンソフ トな どを送 って顧客 を引 き止 める。 また,順 番 が回 って来 た顧客 に
は販 売店 に出向いて もらい.車 の性能や特徴 を紹 介 し,さ らに操縦 シス テム,
技術 デー タお よびア フターサー ビス システム を紹介す る。販売後のサー ビスは
ア フターサー ビス部 によって行 われ,購.入したばか りの顧客 に総経理の名義 で
手紙 を出 し.ア コー ドのユ ーザーになったこ とに感謝の意 を伝 え,提 供 するア
フターサ ービスの内容 を再度紹介す る。 その後,定 期的 にユーザーに手紙 を送
り.使 用中に何 か問題 がないか を聞 き,ま た点検 を行 う走行距離 数な どを伝 え,
ユーザーが販売店 の終 身ユ ーザ ーになる ように努力 している。
広州汽車集 団特約店 は広州本田製品の販 売権 を手 に.入れただけで はな く,広
州本 田の 同意 を得て本田の輸入車の販 売権 も.入手 した。広州六出が生産開始後
にアコー ドの輸入は停止 されたが,台 数的 には少 ないとはい え,本 田技研 の他
車種 の輸 入 をなお も行 って いる。新 車販売 は売上総 利益 の95%を占め,ア フ
ターサー ビス部 が挙 げた利益 は5%で はあ る。広州本田はア フターサ ー ビスで
得 られる利益 を重観 し.ア フターサー ビスで得た利益 で販売店 のすべ ての経費
をカバーで きるように しょうと各販 売店を指導 している。修.埋のため入庫 した





ロジェクトの成否 については様 々な見方があった53万 台規模では国産化率向
上とコスト低減が難しく.すでに先発企業が大量生産体制を確立してお り,参
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入時期が 遅す ぎるなど,成 功 を疑 問視す る意見や,国 内 に競合モデルが少な く,
輸入 車 として既 に相当販売実績 があ ることか ら,好 調 を予測す る意見,失 敗の
経験 を生 かせ るのか との慎重意見等 であ った。 しか しなが ら,契 約調印か ら約
3年,ラ インオ フか ら]年 半 を経た現.在,広州本 田は参入の初期段階 において
成功 したと言 えよう。 とくにデ ィーラー シス テムの中国へ の導入 は.中 国 自動
車市場 においてセ ンセー ションを巻 き起 こ し,広 州本田の流 通販売 システムが
最 も進 んでい るとの認 識 を他の 自動 車メーカーにもた らした。一 体,広 州本田
の流通販売 システムはどこが進 んでいるのか,今 までの中国 自動 車流通販売 シ
ステム と比べ,ど の ような特質 を持 っているのか。 ここで検討 を試み よう。
第..・の特質 は,そ の 四位一体 型 に求 める こと.がで きよう。500台モデ ル店,
300台モ デル店,200台モデル店のいずれ も店舗の規模 と関係 な く,す べ て新車
販売,部 品供給.ア フ ターサ ー ビス と情報 フィー ドバ ックの機 能を持 ってお り.
この こ とは他社 に対 する比較優位 となっている。他 メーカーの流通経路 におい
ては,四 位一・体型販売店 と新 車販売 の単一機能 しか持 たない販売店 の混 同が 見
られるか らで ある。 また,広 州本田に よる各種各様のデ ィー ラー教 育が実施 さ
れ てい るた め,各 販 売店が提供す るサ ー ビス内容が 平準化 されて お り.メ ー
カー統一価格 での販売,専 売制の遵守な どは容易に実現で きる。
第二 に,中 国 自動車流通販売 シ.ステムの多段 階構璋 と比べ,広 州本 田の流通
チ ャネルは一..・つの段 階 しかな く,す っ きりしてお り,メ ーカーは最終ユ ーザ ー
を直接 に把握す ることがで きる、.,これによって一方,リ コール問題 が発生する
とき,メ ーカーからユーザー ま.で情報が短時 間に伝達で き.危 険回避のために
機能 してい るが,他 方,ユ ーザーの製 品 に対 する要望 な ど も迅 速 に フィー ド
バ ックで き,顧 客満足増進 に資す るとともに,ま た後 日の受注生産実現の ため
にも機能す る。
第三 には,従 来の中国 自動車流通の特質 とは対照的に,す なわ ち,流 通経路
の 第一殺 階 において はほ とん どの場合,専 売制 をとって いるが,第 二段 階以降
専売制 は崩 れて いき,末 端の販売 店の大部 分は併売制 をとってい る,と い う状
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況 とは対照 的 に,広 州 本田はデ ィー ラー に本田の製品30℃か販 売 しない ことを
要求 し,専 売制 を徹底 している ところである。専売制の採用 によって,広 州本
田に と?て はブラ ン ドの浸透,ア フターサー ビ.スの徹底,販 売力の強化,市 場
情報の把握 とい った点で メリッ トはあるが,買 い手 の選択のll嘔が非常 に狭 くな
るこ と,販 売店の品揃 えが阻害 され,流 通 における範囲の経済の実現 が妨 げ ら
れ る とい うようなデ メ リッ トもある。 しか し,広 州本田 はユーザーに販売前,
販売中,販 売後の充実 したサー ビスを提供す ることによって,買 い手 に もた ら
した選択幅が狭い との不便 を克服 し,.また,販 売店 に経営上で新車販売を「従」
の位置 にお き,ア フターサー ビスで採算可能 に しょうと指導する ことに よって,
流通 における範囲の経済の実現不可能 というデ メリッ トも改善 した。 すなわち,
単品種販売に よる販売機会 のロスをサ ービス部門の充実で補完 した。
第四に,ア フターサー ビ.スの重視が挙げ ら.れる。新車販 売の単 一機能 しか持
たない中国の大 多数の自動車販売店 と比べ た際 には もちろんのこ と,上 海大衆,
上海通用,一 汽大衆 な どのような自社流通経路の整備 を積極 的に行 っている大
手 メーカー と比べ た際 におい て も,広 州本田はア フターサー ビ.スを重視す る度
合いが最 も高 い といえる。広州本 田の特約錆魯服 務店 はすべ て店舗の裏側 には
修理工場が設置 され,修 理⊥場 を持 っていない店舗,あ るいは修理工場が別の
離 れた場所 にある店舗 は認め られていないのである。 アフターサ ー ビス はアフ
タ..サ・ ビス部 によって行われ,ア フターサー ビス部 が全社 に占め る位置 は非
常 に重要で ある。前の事例 に挙げた広州汽車集 団特約錆告服務店のケー スか ら
見る と,全 社88名の従業 員の うち,ア フターサー ビ.ス部は40名を占めてい る」)。
修理工場 には先進的 な点検 設備,板 金 ・塗装 設備,工 具な どを保有 し,修 理 工
は仕事 に就 く前,.一週間訓練 を受けなければな らず,試 験 に合格 した 人は総 経






方 針 は メ ン テ ナ ン ス に よ っ て,デ ィー ラ ー の 経 営 を 安 定 さ せ る こ とで あ る 。
Vむ す び
本稿 では,広 州本 田の流通チ ャネルの形成過程につ いて考察 して きた。他 の
自動車 メー カー と比べ,遅 れて乗用車市場 に参入 して きた広州本 田は.90年代
末中国おけるメーカー主導型の 自動車流通販売 システムの形 成 という流 れの中
で,広 州側 の広州 プ ジョーの流通 ルー トを使用する とい う要求 を拒否 し.独 自
の専 売チ ャネル を構築す るこ とによって,う ま く乗 用車市場 に参 入 し急速 に成
功 した。広州本田に よる流通経路構築の意味 は.,広州本田お よび本田関連の製
品 を効率的 に流通 させ ただけで はな く,デ ィーラー制 とい う流通 システムを全
面的 に中国 に導入 し,顧 客 に より良 いサ ービスをもた ら した と同時に,同 業 他
社 の注 目を集めた ところに もある。広 州本田 は中国の 自動車 流通業界 にセ ン
セ ーシ ョンを巻 き起 こし,大 手.メー カ ーを始め,各 競 合 メー カーに 自社 流通経
路 を整備す る動 きを加 速 させ ている。 さらに,ト ヨタ自動車 と天津汽車工業公
司 の合弁会社で ある天津豊田汽車 は2002年に新車 を発売する際,天 津汽車工業
錆讐有 限公司の伝統的経路 を使 わず,新 しいチ ャネルを起 こす と宣言 した。 し
たがって,今 後,競 合 メーカーに よる類似 の販売 システ ムへの整備お よび後発
メーカーに よる新規テ ヤネルの構築 に よって,中 国乗用車市場 におけ る競争は
ます ます激 化 してい くこ とであろ う。
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